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Innovation made by Microsoft & Volvo



When Siemens knew 

what Siemens knows
Aussage des ehem. Siemens CEO Heinrich von Pierer an der Bilanzpressekonferenz von 1995
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> 1,7 Milliarden
Social-Nutzer

> 6,8 Milliarden
mit mobilen Endgeräten

> 400 Millionen
Tweets pro Tag zu Produkten, Dienst-
leistungen und Marken

150 x
pro Tag checkt jeder von uns im 
Durchschnitt sein Handy …

http://articles.washingtonpost.com/2013-03-21/business/37889387_1_tweets-jack-dorsey-twitter

http://mobithinking.com/mobile-marketing-tools/latest-mobile-stats/a

http://www.kpcb.com/insights/2013-internet-trends

Morgan Stanley, Comscore, Facebook, Twitter, LinkedIn, Youtube, Wikipedia



37 % stellten Fragen auf 

Social-Networking-Seiten, um 

Feedback zu bekommen.

48 % verfolgten 

Branchendiskussionen zu einem 

Thema.

59 % wandten sich an einen 

Peer, der die Herausforderung 

angesprochen hat.

Bevor ein Anbieter kontaktiert wird …

… sind 57 % eines 

durchschnittlichen B2B-Kaufprozesses 

bereits abgeschlossen. 

CEB, The New High Performer Playbook, Arlington VA,DemandGen Report, „Breaking out of the Funnel”

Der Kunde von heute

… sind über 10 Quellen

konsultiert worden.

• recherchiert selbst,

• bevorzugt Empfehlungen 

aus seiner Peer-Group,

• ist anspruchsvoll,

• hat die Macht.

Käufer 2.0 – Trends und das Vertriebsteam der Zukunft



Entscheidungen sind gefallen, bevor Sie überhaupt in Kontakt 
kommen

Kunden haben

57 %
des Kaufprozesses 

hinter sich, bevor sie 

das erste Mal mit Ihnen 

sprechen.

70 
%
bei komplexen 

Verkaufszyklen*

* http://partnersinexcellenceblog.com/70-of-buying-process-completed-without-sales-invovlement/



Der allwissende Kunde

MitarbeiterMitbewerberProdukte ServiceKunden Marke



Veraltete Technologie ist heute nicht mehr hilfreich

Ursprünglich für Reporting-

Zwecke entwickelt

Nicht für eine sozial 

vernetzte/mobile Welt 

konzipiert

Fehlende Produktivitäts-

funktionen



Biella Office365 / CRM Online Casestudy



Moderne Werkzeuge unterstützen effektives Verkaufen

Höhere Akzeptanz dank 

ergebnisorientierter 

Benutzeroberfläche

Mehr Transparenz durch die 

Zusammenführung von 

Geschäfts- und Social-Daten

Echtes Team-Selling
ortsunabhängig



Wie Ihre Mitarbeiter im Vertrieb 
Kunden begeistern und mehr Deals schneller 

abschließen

Konzentrieren.
Schneller 

abschließen. Mehr verkaufen.



Konzentrieren Sie sich auf das Wesentliche.

Durch mehr Transparenz in wichtigen Daten 
und Aktivitäten können Verkäufer leichter die 
richtigen Prioritäten setzen.

Verkäufer benötigen schnellen Zugriff auf 

riesige Informationsmengen (interne und 

externe Daten) aus unterschiedlichen 

Quellen.

Verkäufer müssen neue Möglichkeiten der 

Interaktion suchen, da Kunden nicht mehr 

„einfach nur Käufer“ sind.

8 %
höhere 

Abschlussquoten, 

wenn Verkäufer über 

interne UND externe 

Daten verfügen

CSO Insights



Sofortige Einblicke in 

Neuigkeiten bei Ihren 

Kunden – direkt in Ihrer 

CRM-Umgebung

Unternehmensdaten und 

Kontaktinformationen aus 

30.000 Quellen in Echtzeit 

Dank Kundenrecherche einfacher Kontakt aufnehmen



Social Engagement für sofortige Einblicke nutzen

Globale Betrachtung von 

Produkten, Marken, Wett-

bewerbern und Kampagnen

Integrierte Social-Einblicke 

zur Verfolgung von Wünschen 

und Bedürfnissen von Kunden 

und Interessenten



Zugriff auf Ihre Daten von 
nahezu überall auf allen Geräten

Wissensaustausch und 

bedarfsgerechte Auswertung 

von Daten für Mitarbeiter 

und Abteilungsleiter

Self-Service-BI für Analysen 

und direkten Einblick in 

sämtliche Daten

Performance messen, Verkaufschancen und Trends erkennen



Wir tun fast alles für unsere Fussballfans!



Verkäufer müssen stets vernetzt und 

flexibel agieren.

Das Kaufverhalten der Kunden hat sich 

verändert – ebenso wie die Kauf-

erwartungen.

Verkäufer, die soziale 

Medien einsetzen, 

erreichen mit einer um

51 %
höheren Wahrschein-

lichkeit ihre Quoten als 

jene Verkäufer, die das 

nicht tun. 

LinkedIn



Informationen aus sozialen 

Netzwerken als Türöffner im 

Kontakt mit Interessenten

Kontaktaufnahme über 

persönliche und 

geschäftliche Verbindungen 

anstelle von Cold-Calls

Soziale Netzwerke für die Interaktion mit potenziellen Kunden einsetzen



Positive Ergebnisse fördern, 

Konsistenz gewährleisten und 

bei Bedarf einfach 

Anpassungen vornehmen

Geführte Vertriebsprozesse 

mit integrierten Best 

Practices

Mit rollenspezifischen Geschäftsprozessen Konsistenz gewährleisten



Geräteübergreifend von nahezu jedem Ort aus arbeiten

Nutzung von Office für iPad oder 
Office Mobile auf Geräten anderer 
Hersteller

Touchoptimierte Mobile-

Apps auf all Ihren Endgeräten

Eine einheitliche Benutzer-

umgebung für PC, Smart-

phone und Tablet



Beschleunigung des 

Vertriebsprozesses, indem Sie 

unmittelbar die Unterschrift 

des Kunden erhalten

Optimaler Service für Kunden, 

da diese einen Vertrag einfach 

digital per Touch oder Stift 

unterzeichnen können*

* Hierfür ist eine Partnerlösung erforderlich. Der Screenshot 

zeigt eine Lösung von DocuSign.



Sie müssen die geeigneten Ressourcen 

und die richtigen Mitarbeiter standort-

unabhängig zusammenbringen.

Dealabschlüsse erfolgen nicht mehr 

isoliert; Verkäufer müssen sich die 

Leistungsfähigkeit ihrer sozialen und 

geschäftlichen Netzwerke zunutze machen.

37 %
Zunahme der 

Projektzusammenarbeit 

über soziale Netzwerke 

Yammer Business Trends 

Customer Survey



Zusammenarbeit an 

Geschäftsabschlüssen in 

Echtzeit – unabhängig von 

der genutzten Anwendung 

Direkter Zugriff auf Ihr 

soziales Netzwerk 



Kollegen und Kunden per Online- oder Videokonferenz treffen

Neue, kostensparende 

Optionen für die persönliche 

Kontaktaufnahme mit Kunden 

und Interessenten – ganz 

ohne Reiseaufwand

Standortunabhängige 

Vernetzung der richtigen 

Personen, um optimale 

Verkaufspräsentationen zu 

liefern



Woran erkennen Sie eine CRM Online Opportunität?

ich habe keine Ahnung wie viele Offerten wir zur Zeit offen haben

jedes Teammitglied erfasst seine Aufträge manuell nach Rückkehr vom 
Kunden

jeder Verkäufer hat seine eigene Excel Liste und seine Kontakte offline bei sich

als Verkaufsleiter fehlt mir der 360° Blick auch unsere Verkaufszahlen und 
Kundendaten

ich möchte alle unsere Kundendaten an einem Ort, für alle Mitarbeiter 
verfügbar haben und zwar jederzeit

…es Zeit das Thema CRM Online zu thematisieren!



Wieso CRM Online?

Sie kennen die Bedürfnisse Ihres Kunden und können mit CRM Online und 
Office365 seine Bedürfnisse abdecken

sein Adress- und Kontaktmanagement firmenweit vereinheitlichen

weil Sie ihrem Kunden die Sicht auf seine vorhandenen Daten ermöglichen

weil Sie ihrem Kunden helfen seine Verkäufe/Abschlüsse zu beschleunigen

weil Sie mehr aus seinem vorhanden Wissen machen (z.B. nicht nachbearbeitete 
Offert Anfragen zu Verkäufen führen)

weil Sie ihrem Kunden dabei helfen sein ganzes Potenzial auszuschöpfen

und weil der Kunde Ihnen vertraut und dies für Sie als Partner ein grosses Potenzial 
an Aufträge/Umsatz bedeutet!



CRM Online Verwaltung ist für den Office365 Admin vertraut

Die Verwaltung für den Admin 

in der vertrauten Office365 Umgebung

Lizenz, Benutzer und Rollenverwaltung 

am gewohnten Ort



CRM Online Demos für Partner

https://demos.microsoft.com/



Test Drive für Kunden

https://www.microsoft.com/de-ch/dynamics/crm-test-drive-start.aspx



CRM ONLINE  & OFFICE 365 Support

Partner Produkt Support

Tel. 24x7h Support: 0800 000 300 (DE/FR/IT/EN)

Partner Program Support

Regionales Service Center: 0848 858 868

Supportcommunity für Partner

Die Partner Technical Services sind auf den 

nachfolgenden Slides beschrieben.

Support aus der Office 365 Partner Administrations Konsole

Der schnellste Weg um an den Support zu gelangen ist via Ihrer Partner Administrations-Konsole. 

In der Partner App können Sie für jeden Kunden (Delegated Admin Rights benötigt) Support-Fälle eröffnen. 



Microsoft Partner Technical Services für Office365, Azure und CRM Online

Support
Deploy It

&
Drive Usage

Sell It 
Right

practice by 
engaging wit

5x
more wins

6x
more 
revenue 
growth

10x
more assigned 
seats (O365)
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Build your staff’s technical skills - through partner focused training sessions

Webcasts: Meet Microsoft Online

Learn more about specific Cloud services from Partner Technical Services!

Microsoft CRM Online | Learn more at http://aka.ms/PartnerTechnicalCRMOnline 

Microsoft Office 365 | Learn more at http://aka.ms/PartnerTechnicalServicesO365

Microsoft Azure | Learn more at http://aka.ms/PartnerTechnicalServicesAzure

https://mspartner.microsoft.com/de/ch/Pages/Training/Meet-Microsoft-Online.aspx
https://support.microsoft.com/en-us/kb/3042829
http://aka.ms/PartnerTechnicalServicesO365
http://aka.ms/PartnerTechnicalServicesAzure


Cloud Performance
Competencies: 
Cloud Productivity, Small and MM 

Cloud, Cloud Platform

Hybrid
Competencies: Messaging,
Communication, Collab & 

Content, Mid Market SP, Data 

Platform, Datacenter, App Dev

On Premises
Competencies: 
All other

50 Advisory Hours to access Sales, Deployment & Consumption Services, Technical Presales Assistance, Partner Support Communities

20 Product Support Incidents

10 Signature Cloud Support Incidents*
Unlimited Signature Cloud Support* 20 Product Support Incidents

20 Advisory Hours to access Sales, Deployment & Consumption Services, Technical Presales Assistance, Partner Support Communities

15 Product Support Incidents

5 Signature Cloud Support Incidents*
Unlimited Signature Cloud Support* 15 Product Support Incidents

5 Advisory Hours to access Sales, Deployment & Consumption Services, Technical Presales Assistance, Partner Support Communities

10 Product Support Incidents

Partner Support Communities

Online Interactive Sessions

Gold

Silver

Action Pack

Network

*Available for CRM Online, Microsoft Office 365 and Microsoft Azure

Microsoft Partner Network Technical Benefits Structure



Trainings /
Webcasts

Technischer PreSales Support

Wettbewerbsunterstützung

Anleitung zu Funktionsüberblick

und –vergleich

Fragen zu Angebotsanfragen

(Request for Proposal, RFP)

Business value proposition

Proof-of-Concept-Anleitung

Technische

Lizenzierungsempfehlungen

Für Silber und Gold Kompetenz

Partner

Advisory Services

Unterstützung bei der 

Lösungsintegration

Bereitstellungsplanung

Szenarioanleitung

Lösungsarchitektur

IUR Deployement

Entwurfs-Implementierungs-

anleitungen

Überprüfung des Codes

Überprüfung der Testumgebung

Für Silber und Gold Kompetenz

Partner. MAPS Partner nach dem

ersten verkaufen Cloud Deal

Quick Infos:

Telefonisch: + 

Option 1 – Deutsch

Option 3 – Partner

Option 5 – Tech PreSales & 
Advisory (auch MAPS)

Case eröffnen und Übersicht über 
das Supportguthaben. (MPN Login) 
Link

Signatur Cloud Support Case 
eröffnen. Link

Signatur Cloud Support

Exklusive technische Vor-

teilsleistung für Partner.

Erweiterter technischer Support 

für Microsoft-Cloudprodukte

Zugriff auf technische 

Supporttechniker, die intensiv mit 

Partnern zusammenarbeiten, über 

umfassende produktspezifische 

Kenntnisse verfügen und vom 

Anfang bis zum Ende für die 

Lösung von Supportfällen 

verantwortlich sind.

Für Cloud Kompetenz Partner

https://mspartner.microsoft.com/en/us/Pages/Membership/Premium/my-support.aspx?supportbenefits
http://support.microsoft.com/kb/2996739


34

Do you know the Dynamics Blog on our website? It provides a great variety of topics from CRM 

and ERP to customer success stories and industry trends…Check out our localized Corp-driven 

blogposts, Swiss partner news, events and local content and announcements (currently only in 

German, but our French blog is just around the corner and should be live within the next few 

weeks).

Call to action 1/2

https://www.microsoft.com/de-ch/dynamics/default.aspx? 

https://www.microsoft.com/de-ch/dynamics/default.aspx?


Nutzen Sie Ihre Microsoft CRM Online IUR
Competency* Silver CRM Online License Grants

Gold CRM Online License 

Grants

0 seats initially 

(+5 seats when partners have 

sold at least 50 seats of Office 

365 or 5 seats of CRM Online 

within the previous 12 months)

Microsoft Action Pack 

Subscription (MAPS)*

Cloud CRM Competency*

CRM Competency

20 seats (from Silver Cloud CRM 

Competency) 

+

15 seats (from Silver competency 

core benefit)

10 seats (from CRM Competency) 

+

15 seats (from Silver competency 

core benefit)

40 seats (from Gold Cloud CRM 

Competency) 

+

60 seats (from Gold 

competency core benefit)

20 seats (from CRM 

Competency) 

+

60 seats (from Gold 

competency core benefit)

Other Competencies 15 seats (from Silver competency 

core benefit)

60 seats (from Gold 

competency core benefit)

*CRMOL licenses through MPN is subjected to Country and WW maximum cap. To learn more about IUR policy and license grants, please visit http://aka.ms/iur

Cloud Business Applications Competency is tentative to launch within March 2015. This information is as of Jan 2015. 

http://aka.ms/iur
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Interessiert?

Habe ich Ihr Interesse für CRM Online geweckt und Sie möchten CRM Online Partner werden?

Dann freue ich mich auch Ihre Kontaktaufnahme.

CRM Online Internal Use Rights (IUR) deployment für Partner

In Zusammenarbeit mit mehreren Partnern werden wir ein CRM Online Implementierungspaket für Sie als

Partner definieren. Ziel ist es, Ihnen zu einem Fixpreis die Implementierung von CRM Online, mit Ihren

vorhandenen Partnerlizenzen (IUR), so einfach wie möglich zu machen.

André Roth

Partner Technology Strategist – Dynamics

anrot@microsoft.com

Mobile  +41 78 844 66 75

LinkedIn: https://ch.linkedin.com/in/andreroth

Call to action 2/2

mailto:anrot@microsoft.com
https://ch.linkedin.com/in/andreroth


CRM Online Scale up Programm

Das CRM Online Scale up Programm hat zum Ziel, Sie als CRM Online Experte im 

Schweizer KMU-Markt  zu positionieren, für Sie Nachfrage zu generieren und 

Somit Ihre Kundenbasis zu erweitern. Sie werden unterstützt, durch erfahrene 

Trainer und den regelmässigen Austausch mit anderen Experten, ein 

erfolgreiches replizierbares CRM Online Geschäft aufzubauen.
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